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Pravilno izbrane besede obogatijo 
naše predavanje 
Sklepamo lahko, da je predavateljev govor 
večfunkcionalen. Kadar predava, vodi delav-
nice, poučuje, ... zavedno ali nezavedno izbira 
govorna sredstva med elementi dveh najpo-
membnejših funkcij govora, med spoznavno 
in socialno funkcijo. Osrednje mesto zavzema 
spoznavna funkcija govora (predavatelj razla-
ga, posreduje novo znanje, izobražuje). Ko-
munikacija med predavateljem in slušatelji, 
ustvarjanje skupinske dinamike, pogovori z 
udeleženci ... pa zahtevajo govor praktičnega 
sporazumevanja, govorimo o socialni oziro-
ma družbeni funkciji predavateljevega govo-
ra . Njena namera je »vzpostaviti med udele-
ženci komunikacije razmerja medsebojnih 
pričakovanj in obvez, ustvariti med njimi 
družbeno vez<< (Kunst Gnamuš, 1990: 104). 
Socialna funkcija predavateljevega govora se 
kaže predvsem pri vodenju, usmerjanju, nad-
zorovanju, spodbujanju in vrednotenju. 
Obe funkciji se tesno prepletata. Predavatelj 
posreduje novo znanje, pojasnjuje neznane 
termine (spoznavna funkcija); pri tem pa 
ustvarja možnosti sodelovanja, vrednotenja, 
tekmovanja, dogovarjanj, izmenjavo izku-
šenj (socialna funkcija); lahko pa zaide tudi 
v ustvarjanje prisile, moči, nadzorovanja in 
kaznovanja, zaradi česar je okrnjena social-
na funkcija njegovega govora. 
Ob teh izhodiščih se nam postavlja nekaj te-
meljnih vprašanj: 
-kako naj predavatelj razvije svoje zmožno-
sti za uporabo obeh funkcij govora, 
-na kakšen način naj ju razvija, 
-kako naj ju smiselno uporablja in prepleta. 
Pri razvijanju spoznavne funkcije govora bi 
moral predavatelj poseči po retoriki, po po-
dročju, ki bi ga stari Grki označili za patos. 
Spoznati bi moral temeljna jezikovna sred-
stva, ki bi mu omogočila razvijanje oziroma 
obogatitev jezikovne zmožnosti pri posredo-
vanju novih vsebin (kako zgraditi razlago, 
kako z jezikovnimi sredstvi motivirati sluša-
telje, jim čim bolj nazorno predstaviti nova 
dejstva ... ). 
Socialna funkcija pa je odraz 
komunikacije, ki se razvija 
med predavateljem in slušate-
lji. Žal je predavateljev govor 
še vse prepogosto enosmeren, 
zahteva slušateljevo posluša-
nje in omogoča zgolj kratke 
Predavatelj mora 
najprej ustvariti 
skupno izkustveno 
polje. 
odgovore, besedno in izrazno zelo šibke. Če 
bi želeli to hibo odpraviti, bi morali razviti 
dvosmerna komunikacijo, v katero bi ena-
kovredno vključili tudi slušatelje. Pri takih 
oblikah se ustvarijo možnosti za sodelova-
nje, izmenjavo mnenj, vrednotenje ... Lahko 
bi rekli, da je treba receptivne komunikacij-
ske dejavnosti zamenjati s produktivnimi. 
Receptivna dejavnost je vezana zgolj na 
sprejemanje in razumevanje sporočil, kar ne 
omogoča dvosmernega sporočanja. Produk-
tivna dejavnost pa slušatelju omogoča, da se 
aktivno vključi v sporočanje (S. Pečjak, 
1997). 
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SPOZNAVNA FUNKCIJA 
GOVORA 
V nadaljevanju se bom omejila predvsem na 
spoznavno funkcijo oziroma na uporabo re-
toričnih elementov, ki slušatelju pomagajo 
pri posredovanju novih vsebin. Izhajala 
bom iz verbalnih učnih metod (npr. pripove-
dovanje, opisovanje, poročanje, razlaga); 
enake zakonitosti pa veljajo tudi za metodo 
demonstracije (naravnih predmetov, učil ali 
dejavnosti), (op.: klasifikacija učnih metod 
povzeta poM. Cencič, 1997). 
Omenili smo, da poučevanje zahteva tesen 
preplet didaktičnih in retoričnih elementov, 
kar spoznamo že pri zahtevi, kako oblikova-
ti zgradbo razlage. Če izhajamo iz Poljakove 
trditve (1974: 149-150), je cilj pri osvajanju 
novega znanja pravilna izpeljava graduacije, 
ki jo označuje kot >>postopno razširjanje 
znanja z razlaganjem in pridobivanjem no-
vih dejstev in posplošitev in hkrati postopno 
poglabljanje znanja ob prav tako posto-
pnem ustvarjanju logičnega pregleda oziro-
ma strukture << . Vse to dosežemo s potrebno 
postopnostjo v količini in hitrosti obravnave 
vsebine. Pravilno graduiranje je odvisno od 
primernega vzpona; pri premajhnem vzpo-
nu obravnava ne zahteva potrebnega inte-
lektualnega napora slušateljev, pri preveli-
kem vzponu pa slušatelji ne morejo slediti 
obravnavi snovi. 
·, 
Če želi pr.edavatelj graduad)o pxaviluo izpeljati, mora upošte-
vati tri temeljne didaktične elemente - ekstemivnost, intenziv-
1" nost in strukturo. Z intenzivnostjo določimo globino znanja, 
z ekstemivnostjo izhi11amo količino dejstev in posplošitev, s 
1;• s~rukturo pa doseŽe'fflO logično urej;enost oziroma pray11no 
i'' ?'apored)e nizanja dejstev in posploši·~ev. ·.· 
;\•i' 
Prav tu pa nastopi znanje retorike (obliko-
vati strukturo: kako začeti, kako pripeljati 
do vrha, kako oblikovati razplet in zaključi­
ti ter kakšna oziroma katera jezikovna sred-
stva pri tem uporabljati). 
PREDAVATELJEV GOVOR 
V VERBALNIH METODAH 
Če izhajamo iz spoznanj nevrolingvističnega 
programiranja, bi lahko rekli, da je jezik sa-
mo odraz notranjega modela sveta vsakega 
posameznika. Zunanji svet, ki ga človek za-
znava oziroma sprejema, je zgolj nekakšen 
zemljevid, ki ga izdela njegova nevrologija. 
V ospredju so procesi notranjih predelav po-
datkov. Svet je neskončnost možnih čutnih 
zaznav, posameznik pa je sposoben zaznati 
samo njegov zelo majhen del. Pa tudi ta del 
še filtrira s pomočjo svojih enkratnih izku-
šenj, kulture, jezika ... Na kaj smo v določe­
nem trenutku pozorni, je pravzaprav odvi-
sno od naših filtrov- naših prepričanj, zani-
manj, predsodkov, vzgoje, že osvojenega 
znanja ... Lahko bi rekli, da vsak živi v svoji 
enkratni resničnosti, ki temelji na njegovih 
čutnih vtisih. 
Informacije prihajajo iz okolja in se prek na-
ših filtrov preoblikujejo. Nastane popolno-
ma drugačna podoba, ustvari se neka nova 
slika, osebna predstava, ki sproži določena 
notranja stanja, notranja občutja, kar pa 
povzroči naše zunanje vedenje, naše nebese-
dno in besedno izražanje. Z jezikom nevro-
lingvističnega programiranja bi rekli, da na-
še predstave oziroma naši zemljevidi še niso 
prava pokrajina dejanskega sveta. Pokrajina 
je ena sama, vsak človek pa ima svoj zemlje-
vid, ki se bolj ali manj razlikuje od zemljevi-
da drugih ljudi. Večje kot so razlike in od-
stopanja, težje se bomo sporazumevati in ra-
zumeli drug drugega. 
Gotovo je prvi korak na poti graduacije 
ustvariti skupno izkustveno polje oziroma 
prepoznati predavateljev model sveta in mo-
dele sveta slušateljev. Govorimo o ustvarja-
nju dobrega stika. Predavateljeve verbalne 
metode je potemtakem treba zgraditi tako, 
da usmerja in vodi modele sveta slušateljev; 
nikakor pa jim ne sme vsiliti svojega mode-
la, saj je ta zanje dostikrat nerazumljiv. 
ZAZNAVNI SISTEMI 
Zunanji svet zaznavamo torej z našimi čuti. 
Stvari, dogodke najprej vidimo, slišimo in 
občutimo (v določenih trenutkih tudi vonja-
mo in okušamo), šele nato o njih razmišlja-
mo, jih vrednotimo ... Pa tudi takrat, ko ra-
zmišljamo o že znanih stvareh, v sebi 
obnavljamo slike, zvoke in občutke (morda 
prebudimo določen vonj ali okus). Govori-
mo o komunikaciji VAKOG, ki združuje 
vseh pet čutov. Nekateri ljudje hočejo vse 
>> jasno << videti (vizualno, vidno dojemanje), 
drugi morajo stvari slišati, jih ponoviti v se-
bi (avditivni, slušni dražljaji), nekateri pa 
vse spremenijo v občutke ali v kaj, kar lah-
ko otipajo, (kinestetične, tipne zaznave). 
Okus (olfaktorično) ali vonj (gustatorično) 
sta redkeje primarna načina za predstavlja-
nje izkustev, čeprav sta pomembna sprožil-
ca asoCiaCIJ. 
Nevrolingvistično programiranje obravnava 
tri primarne sisteme zaznavanja (vizualni, 
avditivni in kinestetični). Ko nekdo ves čas 
uporablja enega izmed notranjih čutov, pra-
vimo, da uporablja svoj primarni sistem ozi-
roma kanal zaznavanja. 
V naslednjih primerih lahko prepoznamo 
različne primarne zaznavne kanale: 
Oseba A: 
Hiša vam takoj pade v oči zaradi svojega sli-
kovitega videza. Na prvi pogled lahko opazi-
te, da je lastnik vso svojo pozornost posvetil 
barvam notranjega dvorišča in vrta. Veliko 
je oken, tako da je mogoče uživati v prele-
pem razgledu. Pregledno, mojstrsko izvede-
no arhitekturno delo je očitno dober nakup. 
Oseba B: 
Hiša nagovori vsakogar osebno. Leži v izje-
mno mirnem okolišu in edini zvok, ki ga sli-
šite, ko greste na sprehod po okolici, je žvr-
golenje ptičev. Notranja oprema hiše je kot 
iz pravljice in o značaju hiše pove toliko, da 
se vsak sam vpraša, kako bi sploh lahko za-
mudil takšno priložnost. 
Oseba C: 
Hiša ni le solidno zgrajena, posreduje vam 
tudi prav poseben občutek. Le redko pridete 
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v stik s krajem, ki se obiskovalca dotakne na 
tako globok način. je dovolj velika, da daje 
vtis neomejene svobode gibanja, obenem to-
plota okusnega interierja obudi občutek 
sproščenega udobja. To je objekt, ki vam bo 
še posebej prirasel k srcu. 
(Povzeto po zapiskih iz seminarja o nevro-
lingvističnem programiranju, 1997, Ljublja-
na, Andragoški center) 
Ugotovimo lahko, da je oseba A človek, ki ra-
zmišlja v vidnih predstavah (pade v oči, sliko-
vit videz, na prvi pogled, barve, prelep raz-
gled, arhitekturno delo). Izražanje osebe B te-
melji na zvočni podobi (nagovori, izjemno mi-
ren, edini zvok, žvrgolenje ptičev, se vsak sam 
vpraša) . Za osebo C pa je značilen kinestetični 
pristop (poseben občutek, v stik s krajem, do-
takne, globok način, daje vtis, neomejena svo-
boda gibanja, občutek sproščenega udobja, 
prirase k srcu). Njihovi pogledi so se razliko-
vali predvsem v načinu zaznavanja objekta; za 
svoj opis so uporabljali sebi primerne besede, 
ki jih imenujemo procesne besede. 
Ko predavatel~ pr~(d;,tavlja novo v~ebin.&.; se fuiorl 'najp~ej ·· 
:::!a::~~ ~:::~1~=;~1~::i1!~l;~r::~~~~i 7;~:~m!~~ 
lWlJ>ra vsebin~ pos:r~?oy~:~t ta(ko,~ ,.~a J~, bod~ sl!'lš~~~~j:i 1~ , 
deti, sliš:ati in občutili oziroma: dolo{,ene predinete, · · 
;:~;r;~~;:::~:~!~:::~tmo"Jahkq1 .da slu~~tefj, 
Izbor besed naj bi nujno temeljil na čutni 
podlagi, saj si je nova dejstva le tako mogo-
če predstavljati v slikah, glasovih ali občut­
kih. Če pa si slušatelj pomaga z besedami, 
kot so vsebovati, razumeti, misliti, proces, 
onemogoči čutno dojemanje vsebine, saj na-
vedene besede ne vsebujejo čutnih zaznav. 
Govorimo o čutno nevtralnih besedah, ki so 
na začetnih stopnjah uvajanja nove snovi 
povsem neprimerne. 
Slušatelji morajo nova dejstva s svojimi čuti 
najprej videti, slišati in občutiti, šele nato lah-
ko od njih zahtevamo, da vsebino razlage tu-
di razumejo in se jo naučijo oziroma znajo. 
Brez notranjih predstav, torej brez aktivira-
nja njihovih spoznavnih procesov bo njihovo 
razumevanje nepopolno, saj ne bo povezav z 
njihovim izkustvenim svetom oziroma njiho-
vim modelom sveta. Ne morejo oziroma ne 
znajo ustvariti lastnih notranjih predstav. 
Predavatelj ima na primer pred seboj skupi- · 
no slušateljev, njegov primarni zaznavni ka-
nal pa je vizualen. Proces sprejemanja in za-
znavanja bo otežen, saj bodo kinestetični in 
avditivni, tipi slušateljev prikrajšani za 
ustvarjanje svojih notranjih predstav. Zato 
naj bi vsak predavatelj razširil lastne sposo-
bnosti in uporabljal procesne besede vseh 
treh zaznavnih kanalov. 
TIPI LJUDI 
Procesne besede si vsak izbira glede na tip, ki 
mu pripada. Tako govorimo o vizualnih, av-
ditivnih in kinestetičnih tipih ljudi. Največ je 
vizualnih- 45 %, kinestetičnih je 40 %, naj-
manj pa je ljudi, ki imajo svoj primarni 
zaznavni sistem avditiven- 15 %. Seveda je 
treba poudariti, da so to kanali, v katerih po-
samezen tip običajno razmišlja. Nikakor pa 
ne moremo trditi, da obstajajo >> Čisti << tipi 
(med seboj se povezujejo: VA - vizualno-av-
ditivni, AK- avditivno-kinestetični ... ). 
Vedenjske značilnosti za 
ugotavljanje prevladujočega 
kanala 
(povzeto po Bernard F. Cleveland; Master 
Teaching, 4th, Stone Mountain, 1987, pred-
stavljeno na delavnici retorike in moderato-
rike, 1993a) 
Stil učenja 
V-tip Uči se s pomočjo vida, z gledanjem 
prikazov. 
A-tip Uči se z verbalnimi napotki, ki mu 
jih dajejo drugi ali sam. 
K-tip Uči se tako, da naredi kaj, pri čemer 
je neposredno udeležen; stvari, mate-
riale mora otipati. 
Branje 
V-tip Rad ima opise. Včasih prekine bra-
nje in strmi v zrak, pri čemer vidi na-
videzne domišljijske podobe. Besede 
spozna po podobi črk, zanese se na 
obliko besed. 
A-tip Ljubi dialoge, gledališke igre, izogiba 
se dolgih opisov, ne zaznava ilustra-
cij. Velikokrat premika ustnice ali v 
sebi izgovarja, kar bere. Pogosto iz-
bere fonetični pristop, besede doje-
ma po zvenu. 
K-tip Najraje ima zgodbe, v katerih pride 
do dejanj. Pri branju se rad premika, 
ni strasten bralec. 
Spomin 
V-tip Zapomni si obraze, pozabi imena. 
Zapisuje stvari, dela si za beležke. 
A-tip Zapomni si imena, pozabi obraze. 
Stvari si zapomni z avditivnim po-
navljanjem. 
K-tip Najbolj si zapomni kaj, kar je storil 
oziroma sam naredil; ne pa, kar je vi-
del ali slišal. 
Predstave 
V-tip Ima žive predstave, misli v slikah, vi-
zualizira do podrobnosti. 
A-tip V mislih govori, misli v šumih in gla-
sovih. Podrobnosti so zanj manj po-
membne. 
K-tip Predstave niso tako pomembne kot 
gibanje. Lahko pa si odlično zapo-
mni gibljive slike. 
Odvračanje pozornosti 
V-tip Na splošno komaj zazna moteče šu-
me. Zmoti pa ga viden nered ali gi-
banje. 
A-tip ' Šumi in zvoki zlahka odvrnejo njego-
vo pozornost. 
K-tip Na vizualne in avditivne predstavitve 
ni pozoren, zato zlahka pozornost 
preusmeri drugam (npr. na gibanje) . 
Reševanje problemov 
V-tip Je preudaren, vnaprej načrtuje. Misli 
organizira tako, da jih zapiše. Dela si 
sezname problemov. 
A-tip Probleme izgovarja, rešitve išče ver-
balno. Pri reševanju se pogovarja 
sam s seboj. 
K-tip Problemov se loti fizično; je impulzi-
ven. Pogosto se odloča za take reši-
tve, ki terjajo večjo dejavnost. 
Neaktivnost 
V-tip Strmi predse, poišče kaj, kar lahko 
opazuje. Morda si riše možiclje. 
A-tip Brunda si pesmice, govori sam s se-
boj ali pa se želi pogovarjati z drugi-
ml. 
K-tip Premika okončine, najde razlog za 
gibanje, gestikulira. 
Nove situacije 
V-tip Se razgleduje, opazuje ... 
A-tip O situaciji se odloča na temelju 'za in 
proti', govori, kaj je treba storiti. 
K-tip Stvari preizkuša; dotika se predme-
tov, materialov, jih tipa in uporablja. 
Čustvenost 
V-tip.. Je zadržan. Ko je jezen, razpre oči . 
Zlahka joka, ves žari, ko je srečen . 
Izraz njegovega obraza je dobro 
ogledalo njegovih čustev. 
A-tip Ko se veseli ali je jezen, kriči. Lahko 
bi rekli, da se verbalno podžiga, ven-
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dar se hitro ohladi. Svoja čustva izra-
ža verbalno, pri čemer spreminja re-
gistre, intonacijo, jakost in tempo 
glasu. 
K-tip Skače od veselja. Ko je srečen, obje-
ma, trga, vleče ... Ko je jezen, skače, 
udarja, topota, odkoraka proč. Nje-
gova čustva je lahko razbrati iz izra-
za njegovega telesa. 
Sporočanie 
V-tip Je miren. Kadar uporablja kretnje, 
jih usmerja v višino oči, kot da bi ho-
tel reči: »Ali vidite? Vam je jasno. « 
Dalj časa nerad govori. Kadar mora 
dalj časa poslušati, postane nestrpen; 
v sogovornikovo pripovedovanje 
oziroma razlago vnaša procesne be-
sede vizualnega kanala (videti, gleda-
ti, perspektiva, vidik ... ). 
A-tip Ljubi poslušanje. Težko dočaka 
trenutek, da lahko tudi sam sprego-
vori . Njegovi opisi so dolgi in se 
pogosto ponavljajo. Rad posluša 
samega sebe, ko glasno govori. 
Uporablja procesne besede avditiv-
nega kanala (poslušati, slišati, go-
voriti, izreči ... ). 
K-tip Pri govorjenju rad gestikulira. Ne 
posluša natančno. Ima rad telesno 
bližino sogovornika. Za izčrpna go-
vorna dejanja hitro izgubi zanima-
nje. Njegove besede pa so procesne 
besede kinestetičnega kanala (obču­
titi, dotakniti se, potegniti, dobiti, 
vzeti). 
Videz 
V-tip Je negovan, skrajno natančen, ljubi 
red. 
A-tip Zanj skladnost pri oblekah ni tako 
pomembna, raje besedno obrazloži 
svoj izbor oblačil. 
K-tip Je negovan, vendar pa zaradi svojih 
fizičnih dejavnosti kmalu postane 
pomečkan. 
Umetnost 
V-tip Glasba mu ne ugaja preveč, daje pre-
dnost upodabljajoči umetnosti. Ne 
mara govornega opisovanja umetno-
sti. Vizualni dražljaji pa lahko nare-
dijo nanj globok vtis. Raje gleda na 
podrobnosti kot pa na celotno ume-
tnino. 
A-tip Najraje ima glasbo. Upodabljajoča 
umetnost mu je manj všeč; zelo rad 
pa o nJeJ govori, pri čemer izpušča 
pomembne podrobnosti. Vendar pa 
delo razume kot celoto. 
K-tip Glasba mu ugaja, če jo doživlja ob 
telesnem gibanju. Rad ima skulptu-
re, dotika se kipov in slik. Umetnost 
močno telesno doživlja. O umetnosti 
malo govori, raje jo čuti. 
Pri predavanjih oziroma vodenju delavnic je 
torej zelo pomembno dejstvo, kako posame-
zni tipi predavateljev posredujejo nove vsebi-
ne. Vizualni predavatelj govori hitro, obdela 
veliko snovi, zaupa v pisno preverjanje zna-
nja. Avditivni predavatelji govorijo ritmično, 
s slušatelji se radi pogovarjajo in razglabljajo 
o njihovih pripombah. Redko uporabljajo 
vizualne pripomočke. Kinestetični predava-
telj govori počasi, v posredovanje novih vse-
bin vnaša praktične vaje, raziskovalne nalo-
ge, zelo ceni slušateljeve izvirne ideje. Preda-
vatelj, ki zahteva, da slušatelj sedi pri miru, 
gleda naprej in posluša, ustreza avditivnemu 
slušatelju, tistemu, ki vsebino povedanega 
najraje sprejema s poslušanjem. Tak način 
pa seveda ni dovolj uspešen pri vizualnih in 
kinestetičnih slušateljih (Čakš, 1998). 
Govorili smo že o procesnih besedah, ki naj 
bi predavatelja obvezovale k premišljeni in 
nazornejši uporabi jezikovnih sredstev. Pa 
vendar procesne besede pripadajo le avditiv-
nemu kanalu, še vedno je to zgolj predavate-
ljev govor. Kot pa smo že omenili, potrebu-
jejo vizualni tipi nazorno opazovanje, kine-
stetični pa praktične preizkuse, dotike. 
Zato naj bi vsak predavatelj razmislil, kako 
naj razširi raven jezikovnih sredstev na dru-
ga sredstva, ki mu omogočajo kakovostnej-
šo uporabo verbalnih metod. 
MILTONOV MODEL 
(besede - sprožilci naših notranjih predstav 
in asociativnih povezav) 
Procesne besede pa so le en način ustvarja-
nja notranjih predstav oziroma vodenje slu-
šateljevega modela sveta. Vsaka izrečena be-
seda namreč deluje na poslušalce kot sproži-
lec notranjih predstav oziroma asociativnih 
povezav, ki so povezane z življenjskimi izku-
šnjami in doživetji. Če predavatelj na primer 
reče >>Pomislite na spečega nosoroga<<, bo 
nastalo toliko različnih predstav, kolikor je 
slušateljev. Do povratne asociacije pa pride 
tudi, če rečemo: >>Ne predstavljajte si peče­
ga nosoroga. << Slušatelji bodo v svojih no-
tranjih predstavah obudili prav podobe spe-
čih nosorogov, povezane z njihovimi izku-
šnjami ali njihovim predznanjem. 
Za .predavatelja je pomewhno, da izhira 
besede, ki pri shršateljih prebudijo ž~lene 
· miselne pr,ocese oziroma predstave. S ta-
. kim načinom lahko občutno vplivRmo na 
slušateljev miselni tok, ki ga vocdimo do 
želenega cilja, torej razmneva1l;ja znanja 
. . 'd . 
. tn n:ovega v: ,· enJa. 
Zato naj bi slušateljev govor temeljil na pra-
vilnem oblikovanju stavkov oziroma sklopov 
misli. Uporabljal naj bi trditve, ki so brez 
vsakršnega zanikanja. Stavki, kot so: Ni vam 
treba razmišljati o ... ,To zdaj ni pomembno 
... , Na to lahko v tem trenutku pozabimo ... , 
To se ni zgodilo zaradi tega ... ,Vzroki za na-
stalo s.tanje ne tičijo v teh problemih ... , pri 
slušateljih begajo notranje predstave in asoci-
ativne povezave. Pri pogosti uporabi nepra-
vilno oblikovanih stavkov slušatelji ne bodo 
več razločevali med pomembnim in nepo-
membnim, med resničnim in neresničnim, 
med želenim in nezaželenim dejstvom. Njiho-
vo razumevanje bo slabše, prav tako tudi nji-
hovo pomnjenje oziroma znanje. Kadar pa 
bomo oblikovali govor s pra-
vo izbiro besed, na primer: 
Pomislimo na ... , Pomembna 
so naslednja dejstva .. . ,V tem 
trenutku si zapomnimo ... , 
Vzroki za nastalo stanje so ... , 
To se je zgodilo zaradi ... , bo-
Prve notranje 
predstave sproži 
že predavateljev 
pozdrav. 
mo prebudili notranje predstave in asociativ-
ne povezave, ki jih sami želimo. 
Pravzaprav predstavljajo najmočnejši moti-
vacijski naboj besede, ki sprožijo prve notra-
nje predstave (kako predavatelj začne preda-
vanje, kako uvaja nova znanja .. . ). Prve no-
tranje predstave so temelj za gradnjo nadalj-
njih predstav oziroma asociativnih povezav. 
Ponsembno vlogo pa odigrajo tudi pri ustvar-
janju sproščenega in ustvarjalnega vzdušja. 
Če primerjamo naslednja predavateljeva 
po zdra va, lahko ugotovimo bistveni razliki 
pri priklicu notranjih predstav, spoznamo 
pa tudi možnosti za povečanje slušateljeve 
motivacije. 
Pozdravljeni! Danes boste lahko spoznali 
nekaj zanimivih načinov, kako si pomaga-
mo pri ugotavljanju razlik med temi spoji-
nami. Videli bomo, kje vse in na kakšen na-
čin jih lahko uporabljamo. Vesel sem, da 
lahko poskus tudi praktično izvedemo ... 
Prepričan sem, da nam bo uspelo. 
Dober dan! Danes nas čaka precej težka na-
loga, vendar si zaradi tega ne delajte pregla-
vic. Upam, da bo na koncu predavanja dosti 
manj nerazumljivega. Nič ne čakajmo, tako 
nam ne bo uspelo ... Kar začnimo! 
Verjetno je bil namen obeh pozdravov enak, 
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doseženi učinek pa povsem različen. V pr-
vem zgledu so besede izbrane tako, da iz slu-
šateljevih preteklih izkušenj prikličejo pozi-
tivne asociacije (zanimivi načini, želimo, ve-
sel, uspelo), drugi pa v doživljanju slušate-
ljev povzroči negativne slike oziroma mrežo 
negativnih predstav, povezanih s preteklimi 
izkustvi (težka snov, preglavice, nerazumlji-
vost ... ). Ob negativnih predstavah pa je pre-
davatelj uporabil še negacije (ne čakajmo, 
ne bo nam uspelo), ki dodatno zbegajo slu-
šateljeve notranje slike oziroma mrežo aso-
ciativnih povezav, ki so povezane z izkustvi. 
Ob že omenjenih dveh možnostih (pozitivni 
začetek in izpust zanikanja/nikalnic) pa naj 
bi predavatelj upošteval še naslednje pravi-
. lo. Njegovi začetki naj vsebujejo pravilne 
sugestije, lahko bi jih imenovali kar »ohla-
pno << govorjenje. Predavatelj naj izbere be-
sede oziroma oblikuje misli tako, da si sluša-
telji sami >> zapolnijo « namenoma uporablje-
ne vrzeli s svojimi izkušnjami ali svojim 
predznanjem. Tako bodo nova dejstva tesno 
povezana z njihovimi izkustvi oziroma že 
osvojenim znanjem, torej z njihovim mode-
lom sveta. Predavatelj s tem načinom naj-
prej >> prispeva << okoliščine s kar najbolj sko-
po vsebino, slušateljem da okvir in jim pre-
pusti, da sami izbirajo oziroma si sami pri-
kličejo notranje predstave. 
Primer za > ohlapen<< začetek razlage bi lah-
ko bil naslednji: 
Morda se sprašujete, kako so se stari Grki 
učili oziroma razvijali svoje govorniške 
spretnosti? Predstavljajte si, da se sprehaja te 
po grški agori in poslušate znamenitega De-
mostena, opazujete ljudje, ki so nad govo-
rom neverjetno navdušeni. Verjetno v vas 
vse bolj narašča zanimanje, kako se lahko 
človek tako izuri v govorniških spretnostih. 
Precej drugačen pa bi bil naslednji začetek: 
Grki so pri pripravi svojega govora temeljili 
na petih retoričnih kanonih: invencija, dis-
pozicija, stilizacija oziroma formulacija, uče­
nje in aktualizacija. Če so želeli obvladati 
aktualizacij o govora, je bilo neizbežna teme-
ljito upoštevati in spoznati različne topike, 
ki so temeljni element invencije ... Zaenkrat 
se ne obremenjujte z vsem tem. Stvari so si-
cer zelo zahtevne, vendar se z vsakim kano-
nam ne bomo ukvarjali enako poglobljeno. 
Z gotovostjo lahko trdimo, da prvi način 
omogoča slušateljem ustvariti lastne spoznav-
ne slike, ki jih prikličejo iz svojih izkušenj ali 
spoznanj. S sugestijami smo sprožili njihovo 
lastno doživljanje, zapolnili torej njihov mo-
del sveta, kar je povečalo njihovo notranjo 
motivacijo. Pri prvem uvodu nikjer nismo po-
sredovali novih dejstev, kar bi pomenilo, da 
nikjer nismo konkretno pojasnili, kako so se 
stari Grki pripravljali na svoje govore (to sle-
di šele v nadaljevanju predavanja). Dopustili 
smo slušateljeve individualne predstave. Tako 
smo postavili temelje, na katere bomo v na-
daljevanju lahko dodajali nova dejstva in no-
ve vsebine, ki naj bi jih slušatelji usvojili. 
Drugi način pa se je takoj usmeril na navaja-
nje konkretnih dejstev (pet kanonov, znanje 
topik ... ). Slušateljem smo takoj vsilili nova 
dejstva, ki so navadno njihovim modelom 
sveta povsem tuja. Prav tako v drugem pri-
meru ni procesnih besed, slušateljevi za-
znavni kanali so nezapolnjeni. V prvem pri-
meru pa lahko najdemo vse tri kanale (se 
sprehajate, poslušate, opazujete, narašča za-
nimanje), pa tudi stavki so oblikovani trdil-
no, kar v drugem primeru ni upoštevano (ne 
obremenjujte se, ne bomo). 
Pri uporabi > ohlapnega« jezika pa ima preda-
vatelj za povečanje učinkovitosti svojega na-
stopa še metodo, s katero slušatelje pripelje v 
asociirani položaj, kar bi pomenilo, da se sa-
mi znajdejo v opisani situaciji. Lahko bi rekli, 
da so z vsemi petimi čuti prisotni v nastali si-
tuaciji (predstavljate si, da se sprehajate ... ). 
Njihovo sprejemanje je najmočnejše, zaznav-
ni kanali pa zapolnjeni v največjem obsegu. 
Šele v nadaljevanju, ko morajo spoznati nova 
dejstva, slušatelje disociiramo ( ... temeljili na 
petih retoričnih kanonih, ... temeljito upošte-
vati in spoznati različne topike, ki so temeljni 
element invencije ... ).Na situacijo morajo po-
gledati od zunaj, dejstva objektivizirati, jih 
razumeti in kritično vrednotiti. 
Načine, o katerih smo govorili, imenujemo 
Miltonov jezik oziroma model. Razvil ga je 
ameriški psiholog, hipnoterapevt Erickson 
Milton. Tako jezikovno izražanje je uvedel 
pri svojih pacientih, da bi sprožil njihovo la-
stno miselno dejavnost. Nevrolingvistično 
programiranje pa tak način razvija tudi v 
izobraževanju (Maria Beyer, Klaus Mar-
witz, Mona Vogel, Irene Becker ... ). 
Če drži latinski pregovor »Pesnik se rodi, 
govornika pa naredi <<, se je vredno potrudi-
ti! Predavatelj naj razvija svoje govorne ve-
ščine, pri čemer naj upošteva oziroma iz-
Bistveni na.čini j;ezikovnega izražanja, ki 
naj bi!~ih pr~davateNii uporab~j.aJi pri.p;~;e: 
davanph all vodenJu delavmc, toreJ pn 
uporabi spoznavne funkcije jezika, so: 
- za začetek izberimo besede, ki sp.rožijo 
. pozitivne notranje predstave, 
- pri tem si pomagajmo z »ohlapntm<< j•e-
zikom, 
- slu~~telje v za.četne si'tua•ci)e asodira)·-
mo, 
.... ,- uporabljajmo procesne besede, 
- pri obl.fkovanj•u miselnih sklopov upo-
rabljajmo trditve, 
- sprožimo tiste notranj:epredstave sluša-
~ ,,,,. . . . ~·. ' . \( ' .. ~ te~:ev, k1 Jih sam1 zehmo, 
..,. aktivirajm.o torej nfi!nov model sveta i"U 
ga obogatin1o z novimi dejstvi oziroma 
novim vedenj:em, 
- izberimo različne didaktične metode, 
' da bomo >>ust•regli<< različnim tipom po-
slušalcev - vizualnemu, avcliti!vnemu in 
' ki:nestetičnemu tipu. 
' 
boljšuje tako spoznavno kot socialno funk-
cijo svojega govora. Njegova predavanja 
oziroma delavnice bodo zanimivejša, učin­
kovitejša, razumevanje in pomnjenje sluša-
teljev pa neprimerno boljše; notranje zado-
voljstvo pa bo večje na obeh straneh. 
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